















































































（厦门大学国际学院 福建 厦门 361102）
摘 要：本文拟在互联网+时代，以消费心理学理论为基础，着眼于互联网汽车行业，探析将消费心理学的主要研究成果,运
用于互联网汽车企业的市场营销模式中。通过研究消费者购买互联网汽车这一消费行为的心理特征，为互联网汽车企业进入、
占领与开拓市场提供有效的营销策略参考。
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心理学角度去研究和制定市场营销策略，为互联网车企后续
发展提供相应的思路是非常重要的。
（二）需要探寻解除竞争威胁，扩大汽车市场的方法
无论对于哪个行业而言，竞争与合作都是永恒的主题，而
互联网汽车行业最为新一代的产品，同样面临着竞争威胁。
在这个过程中，互联网汽车企业所面临的竞争威胁主要体现
在以下五个方面:供应商议价能力，购买者议价能力，新进入
者威胁，替代品的威胁，同业竞争者的竞争程度。比如，供应
商议价能力方面。由于互联网车企缺少汽车硬件生产经验，
缺少生产资质，所以大多数互联网汽车企业均采用传统车企
的代工模式。这就使得传统汽车企业作为供应方，必然会对
互联网车企的盈利能力与产品竞争力会造成较大的影响。同
业竞争者的竞争程度:在国内，很多互联网企业都看到了互联
网汽车市场这块“大蛋糕”，但是其市场容纳能力却十分有限，
因此同行之间的潜在竞争力非常之大。国外，具有强大品牌
效应的特斯拉进入中国，谷歌汽车技术创新领跑新能源汽车
产业。因此，互联网汽车企业面对各类的竞争威胁，需分析消
费者购买行为，准确把握消费者的消费心理，制定有效的市场
营销策略，才能在竞争中抢占一席之地。
（三）大部分消费者对互联网汽车仍然持观望的态度
从目前的情况来看，虽然互联网汽车是未来汽车领域发
展的一种趋势，但仍然有很大一部分的消费者对互联网汽车
呈观望的态度，互联网汽车企业还有很长的路要走。“互联
网＋”背景下的汽车企业属于新兴产业，而科学技术的发展虽
然使传统汽车领域面临新的发展机遇，但同样也对其提出了
更高的要求。传统汽车企业有着很长的发展历史，无论是在
声誉上还是经济实力上，人们都更倾向于传统汽车企业，对于
互联网汽车的信赖度普遍较低。除此以外，对于消费者而言，
他们在选择汽车时首先想到的就是其安全性能。不可否认，
互联网汽车功能更齐全、更人性化、智能化、现代化，但同样也
伴生着更多的不可控性，如果互联网汽车安全性能得不到保
证，或者不能满足人们的要求，那么其就不可能被消费者所认
可。也就是说消费者对汽车有非常高的安全保障要求，对于
互联网汽车的接受程度还需等待时间的考验。技术决定生产
力，就以新能源汽车为例。虽然国家为推广新能源汽车出台
了非常多的优惠政策，但由于其电动车续航里程短，充电设施
不足，带充电设施的停车位不足等短板，让很多消费者望而却
步，这就使得新能源汽车面临一个比较尴尬的局面。由于互
联网汽车属于科技与现代化的综合产物，所以在成本造价方
面费用不菲，这就使得这些汽车的销售价格也居高不下。以
蔚来ES8为例，首发创造版车型售价高达 54.8万元，让绝大多
数消费者望而却步。消费者对于互联网汽车的消费心理尚处
在观望阶段。因此，探究消费者对这一新兴产品的消费心理，
从而制定出满足消费心理的营销策略，才能够更好地帮助互
联网汽车企业有效的获取消费市场。
四、应用消费心理学提高互联网汽车企业竞争力的营销
策略
事实上，决定某个产品市场占比大小的因素不仅包括这
些产品本身存在的实际价值，更重要的是要做好市场营销工
作，让消费者在同等条件下，甚至是处于微劣势的情况下选择
本公司的产品，而不是同行竞争者的产品。心理学考察的内
容更多、更全面，同时也更符合现代化市场营销的特点，能够
更好地维持“供”与“需”的动态平衡关系。“打铁还需自身硬”，
作为汽车行业的领军者，互联网汽车企业必须要加大在互联
网汽车综合性能研究工作中的投资力度，既要保证功能的强
大，同时还要保证其使用安全性能，在广大的消费者群体中赢
得口碑。消费心理学的目的就是通过研究消费者的心理来激
发他们购买的热情，使营销手段更有效。
营销工作的有效性之间决定了互联网汽车未来发展的空
间大小，而传统的营销手段明显不符合现代消费者的心理需
求，所以必须要在营销工作中融入新的思想、新的理论。在这
个过程中，企业营销人员可以从计划行为理论、消费需求、消
费行为、消费心理（感性消费心理、绿色消费心理、消费结构高
级化心理、情怀心理、消费流行和消费从众等）等方面入手，深
入研究消费者购买互联网+新能源汽车的购买动机。因为只
有明确消费者的购买动机，才能根据不同消费者的心理需求
找到相应的营销手段，而不是采用大众化的营销思想来吸引
消费者的关注。除此以外，营销人员还应该从商品因素和消
费心理之间的关系入手，研究企业如何进行产品设计、产品营
销、产品价格等方面的定位。只有从对消费者的购买决策和
购买行为角度为立足点，知道企业如何抓住消费心理，并且设
计有效的营销沟通方式，在对一线营销人员进行培训的基础
上，为优化营销结构奠定基础，我们才能在现有的基础上为提
高互联网汽车市场竞争力奠定基础。
五、结束语：
一言以蔽之，在互联网+时代背景下，汽车这个传统产业
与互联网携手已经成为不可阻挡的趋势，现代化的汽车在互
联网技术的带动下，功能越来越强大、越来越智能化，这就使
得互联网汽车企业表现出非常具有优势的市场竞争力。从消
费心理学角度探析最具竞争力的互联网汽车企业营销策略，
有利于更好地剖析消费者购买互联网汽车产品的心理特征，
从而制定满足消费者心理需求的营销策略，进而才能有效的
提升其产品的竞争力。由此可知，《从消费心理学角度探析最
具竞争力的互联网汽车企业营销策略》具有重要的研究意义。
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